
วารสารการบริการและการท่องเที่ยวไทย

3

ปีที่ 14 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2562)

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	(4Ps)	และประโยชน์ของตัวแทนการจัดจ�าหน่าย 
ทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัด
นครพนม
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บทคัดย่อ
	 บทความนี้มีมุ่งศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	 (4Ps)	และวิเคราะห์ประโยชน์ของตัวแทน 
การจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	 ในด้านการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัด 
นครพนม	จากการศึกษาพบว่า	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยส�าคัญที่ช่วยในการวิเคราะห์ 
กลยุทธ์ด้านการตลาดของโรงแรม	โดยตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	(OTA)	มีประโยชน ์
ในด้านการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	คือ	 1)	ด้านการน�าเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ ์
ที่ให้บริการของโรงแรม	 เช่น	ประเภทของห้องพัก	อินเตอร์เน็ต	ห้องอาหาร	สปา	 เรือน�าเที่ยว	 เป็นต้น	 
2)	สามารถเปรียบเทียบราคาค่าห้องพักจากเว็บไซต์ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวอ่ืนๆ	ในเวลา
อันรวดเร็ว	 รวมถึงช่วยในการค้นหาห้องพักในราคาที่ตรงกับความต้องการ	หรือการหาราคาค่าห้องพัก 
ที่ราคาถูกที่สุดได้	3)	เพิ่มช่องทางการจัดจ�าหน่ายให้กับโรงแรมในจังหวัดนครพนม	ท�าให้สามารถขายห้องพัก
ได้ตลอดเวลา	และ	4)	มีบทบาทส�าคัญในการส่งเสริมการตลาด	โดยเฉพาะการท�าการตลาดแบบปากต่อปาก
ในรูปแบบออนไลน์	

ค�าส�าคัญ	:		การตลาด	ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	โรงแรม	นครพนม
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Abstract
	 This	article	aims	to	determine	the	marketing	mix	(4Ps)	and	to	investigate	the	benefits	
of	Online	Travel	Agency	(OTA)	in	marketing	promotions	of	the	hotels	in	Nakhon	Phanom	
province.	From	the	study,	the	results	showed	that	the	marketing	mix	(4Ps)	is	the	significant	
factor	 that	helps	to	analyze	the	hotel	marketing	strategy.	The	benefits	of	Online	Travel	
Agency	 (OTA)	 in	 the	aspect	of	hotel	marketing	promotions	 in	Nakhon	Phanom	province	
which	are	as	 follows:	1)	presenting	 the	products	of	 the	hotel,	 such	as	 types	of	 rooms,	 
the	 internet,	 restaurant,	 spa,	cruise	 ship,	etc.,	2)	 comparing	prices	with	other	OTAs	 in	 
a	short	time	including	assisting	customers	to	search	for	the	rooms	with	reasonable	prices	 
as	needed	or	searching	 for	 the	cheapest	 rooms,	3)	 increasing	 the	distribution	channels	 
for	hotel	business	 in	Nakhon	Phanom	 in	order	 to	be	able	 to	 sell	a	hotel	 reservation	 
at	all	 times,	 and	4)	playing	a	 key	 role	 in	marketing	promotion,	especially	electronic	 
word–of–mouth	marketing	(eWOM).	

Keywords	:		marketing,	hotel,	online	travel	agency,	Nakhon	Phanom

บทน�า
	 การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่มีบทบาทส�าคัญต่อการพัฒนาเศรษฐกิจของหลายประเทศทั่วโลก	
รัฐบาลของประเทศต่างๆ	จึงให้ความส�าคัญในการเสริมสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันเพ่ือช่วงชิง 
ส่วนแบ่งตลาดท่องเท่ียวโลก	โดยเฉพาะประเทศในแถบเอเชียและอาเซียนต่างก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
เพื่อดึงนักท่องเที่ยวทั่วโลกเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศตนเพิ่มขึ้น	ภารกิจด้านการท่องเที่ยวจึงเป็นภารกิจ 
ที่ถูกผสานกลมกลืนไปกับการพัฒนาประเทศในทุกมิติ	 (Ministry	of	Tourism	&	Sports,	 2015,	p.1)	 
เมื่อเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน	 (เออีซี)	 การท่องเที่ยวจึงมีบทบาทส�าคัญมากยิ่งขึ้น	 เนื่องจากเป็น 
ภาคส่วนส�าคัญที่จะช่วยพลิกฟื้นเศรษฐกิจในระยะเวลาสั้นๆ	ได้	และมองว่าไทยเป็นประเทศที่มีศักยภาพ 
ที่จะเป็นฮับ	(Hub)	ด้านการท่องเที่ยวในอาเซียน	(Savasdisara,	T.,	2016)	
	 ธุรกิจท่ีพักแรม	 (Accommodation	 Business)	 หรือในปัจจุบันเรียกว่าธุรกิจโรงแรม	 (Hotel	 
Business)	 เป็นธุรกิจที่มีความส�าคัญต่ออุตสาหกรรมการท่องเที่ยวอย่างยิ่ง	 เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ให้บริการ
แก่นักท่องเที่ยวโดยตรง	(Chatkul,	N.,	2014,	p.148)	ศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดการณ์ว่า	ปี	2559	จะมีเม็ดเงิน 
สะพัดสู่โรงแรมประมาณ	537,000–544,000	ล้านบาท	เติบโตร้อยละ	4.7–6.0	จากปี	2558	ที่คิดเป็นมูลค่า	
513,000	ล้านบาท	โดยโรงแรมรายใหญ่ท่ีรุกขยายธุรกิจ	รวมถึงสามารถในการรักษาราคาห้องพักและอัตรา
การเข้าพักไว้ได้จากการมีแบรนด์เป็นที่ยอมรับอย่างกว้างขวาง	 เป็นกลุ่มท่ีผลักดันให้เม็ดเงินโรงแรมในปี 
2559	ยังคงเติบโตต่อเนื่อง	(Kasikorn	Research	Center,	2016)	
	 	 ปัจจุบันการแข่งขันในกลุ่มโรงแรมสูงขึ้น	 เจ้าของกิจการโรงแรมท้ังรายเล็กและใหญ่จึงต้องเพิ่ม
กลยุทธ์การตลาดด้านต่างๆ	 เพื่อเพิ่มยอดจองห้องพักให้มากขึ้น	ช่องทางที่จะมาเยียวยาได้	และเป็นช่องทาง 
แรกๆ	ที่เจ้าของโรงแรมน�ามาใช้	 คือ	กลยุทธ์การตลาดผ่านตัวแทน	Travel	Agent	หรือคนกลางรับจอง
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โรงแรมและบริการด้านการท่องเท่ียว	ซึ่งท�าหน้าที่ในการบริการนักท่องเที่ยวที่ก�าลังมองหาท่ีพักหรือบริการ
ด้านการท่องเที่ยวต่างๆ	 เช่น	การน�าเที่ยว	แพ็คเกจทัวร์ต่างๆ	 โดยส่ิงท่ีเหล่า	“ทราเวล	 เอเจ้น”	 ท้ังหลาย 
จะได้รับเป็นผลตอบแทนคือค่าคอมมิสชั่น	 (Commission)	ซึ่งเป็นส่วนต่างของราคาห้องพักที่ได้จากเจ้าของ
กิจการโรงแรม	ระบบการบริการต่างๆ	ของ	Travel	Agent	มีการพัฒนาเรื่อยมา	จะเห็นได้ว่าในอดีตที่มี 
การใช้ออฟฟิศเป็นหน้าร้านท�าเลดี	แต่ขณะนี้	Travel	Agent	ส่วนใหญ่เปลี่ยนไปเป็นลักษณะของเว็บไซต์
แทนบนโลกไซเบอร์	Travel	Agent	สามารถเปิดให้บริการได้ตลอด	24	ชั่วโมง	ไม่มีวันหยุด	สามารถประหยัด
งบประมาณในการบริหารจัดการได้มาก	ประกอบกับพฤติกรรมในการค้นหาข้อมูลของนักท่องเที่ยวทั่วโลก
ได้มีการเปลี่ยนไป	 โดยนักท่องเท่ียวหันมาค้นหาข้อมูลห้องพักและท�าการจองออนไลน์ผ่านทาง	Travel	
Agent	หรือตัวแทนในการรับจองห้องพักแทน	เพราะมีข้อมูลที่ครบถ้วน	สามารถจองและช�าระเงินได้ทันท	ี 
และสิ่งส�าคัญท่ีสุด	คือ	ด้านราคาห้องพักที่จะมีราคาถูกกว่าการจองท่ีโรงแรม	รีสอร์ทโดยตรง	 รวมท้ัง 
การ	Walk–in	 เข้าไปส�ารองห้องพักโดยตรง	 (Naaumpai,	S.,	2009)	 เว็บไซต์ของตัวแทนการจัดจ�าหน่าย
ทางการท่องเท่ียวออนไลน์มีการเข้าชมบ่อยครั้งโดยนักเดินทางและนักท่องเที่ยว	 เพื่อหาข้อมูลต่างๆ	 
เก่ียวกับโรงแรม	 (Chiou,	Lin	&	Perng,	2011,	pp.1463–1473)	ดังนั้น	ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทาง 
การท่องเที่ยวออนไลน์	 (Online	Travel	Agency	or	OTA)	จึงมีประโยชน์ส�าคัญด้านการเป็นช่องทาง 
จองห ้องพักที่มีส ่วนช ่วยในการโฆษณา	 ประชาสัมพันธ ์ โรงแรม	 เนื่องจากสามารถบอกข ้อมูล 
รายชื่อของโรงแรม	 การจัดอันดับโรงแรมที่ให้บริการดีท่ีสุดรูปแบบห้องพักที่ให้บริการ	 สถานที่ตั้ง	 
สิ่งอ�านวยความสะดวกต่างๆ	ภายในโรงแรมที่มีรูปภาพประกอบ	สามารถเปรียบเทียบราคาค่าบริการ 
ที่ต้องการได้	อีกท้ังยังมีค�าแนะน�าจากผู้ที่เคยใช้บริการแล้วประกอบการตัดสินใจ	นอกจากนี้ยังสามารถ 
สร้างฐานลูกค้าใหม่ๆ	จากทั่วโลกได้	(Adapted	from	Chatawittayanukoon,	N.,	n.d.)

วัตถุประสงค์
	 1.		 ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	(4Ps)	ของโรงแรมในจังหวัดนครพนม
	 2.		 วิเคราะห์ประโยชน์ของการใช้ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	 
ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม

ประโยชน์ที่ได้รับ
	 1.		 ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	 (4Ps)	และประโยชน์ของการใช้ตัวแทนการจัดจ�าหน่าย
ทางการท่องเที่ยวออนไลน์	(OTA)	ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม
	 2.		 ผู ้ประกอบการโรงแรมและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง	 สามารถน�าข้อมูลการวิจัย	 เพื่อใช้ประกอบ 
การพัฒนาตลาดออนไลน์ของโรงแรมผ่านเว็บไซต์ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์
	 3.		 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย	นักท่องเที่ยว	สามารถใช้ประโยชน์จากข้อมูลต่างๆ	ของโรงแรมท่ีปรากฎใน
เว็บไซต์ของตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเท่ียวออนไลน์	 (OTA)	 เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจส�ารอง
ห้องพัก



วารสารการบริการและการท่องเที่ยวไทย  ปีที่ 14 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน 2562)

6

วิธีด�าเนินการวิจัย
	 กลุ่มตัวอย่าง
	 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	(4Ps)	และประโยชน์ของตัวแทน
การจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	 ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	 
ผู้วิจัยได้ท�าการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง	 (Purposive	Sampling)	 โดยท�าการสัมภาษณ์ผู้บริหารที่ดูแล 
ด้านการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	จ�านวน	7	คน	จาก	6	โรงแรม	ได้แก่	1)	 โรงแรมเดอะริเวอร	์ 
2)	โรงแรมไอโฮเทล		3)	โรงแรมพมิพ์ศริ	ิ	4)	โรงแรมสยามแกรนด์		5)	โรงแรมพกัพงิองิโขง	และ	6)	777	โฮมเทล
 
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย	คือ	แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง	(Structured	Interview)	ประกอบด้วย
ข้อมูล	3	ส่วน	คือ
	 ส่วนที่	1		ลักษณะการด�าเนินโรงแรมในจังหวัดนครพนม
	 	 	 	 	 	 	 1)		ลักษณะการด�าเนินงานของโรงแรม
	 ส่วนที่	2			ส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	(4Ps)	
	 	 	 	 	 	 	 1)		ด้านผลิตภัณฑ์	(Product)
	 	 	 	 	 	 	 2)		ด้านราคา	(Price)
	 	 	 	 	 	 	 3)		ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	(Place)
	 	 	 	 	 	 	 4)	 ด้านการส่งเสริมการตลาด	(Promotion)
	 ส่วนที่	3		 รูปแบบการท�าการตลาดออนไลน์ของโรงแรม
	 ส่วนที่	4		 ข้อเสนอแนะ

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 การเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการวิจัยครั้งนี้	ประกอบด้วยข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ	 โดยเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลที่ตรงตามวัตถุประสงค์ในการวิจัย	ดังนี้
	 –		 การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ	(Primary	Data)
	 ผู้วิจัยได้มีการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยการใช้แบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง 
การตลาด	 (4Ps)	 และประโยชน์ของตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	 
ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	ซึ่งท�าการสัมภาษณ์ผู้บริหารที่ดูแลด้านการตลาด
ของโรงแรมจ�านวน	7	คน	จาก	6	โรงแรมดังกล่าวข้างต้น
	 –		 การเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ	(Secondary	Data)
	 ผู ้วิจัยท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด	และประโยชน์ของการใช้ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน	์ 
เพื่อส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	ซึ่งได้จากการศึกษาค้นคว้ารวบรวมเอกสาร	วารสาร	
จุลสาร	หนังสือ	 วิทยานิพนธ์	 และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง	 รวมถึงการศึกษาข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต 
ของหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง	
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	 การวิเคราะห์ข้อมูล
	 ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้มีการน�าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เกี่ยวกับลักษณะการด�าเนินโรงแรมใน
จังหวัดนครพนม	ส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	และประโยชน์ของการใช้ตัวแทน
การจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 เพื่อวิเคราะห์ประโยชน์ด้านการส่งเสริมการตลาดของโรงแรม 
ในจังหวัดนครพนมผ่านเว็บไซต์ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์

ผลการวิจัย
	 1.		ลักษณะการด�าเนินโรงแรมในจังหวัดนครพนม
	 จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงแรมในจังหวัดนครพนม	ทั้ง	 6	แห่งที่ท�าการศึกษาพบว่า	ลักษณะ 
โดยรวมของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	มีการด�าเนินงานภายใต้แนวคิดที่เน้นความสะดวกสบายแก่ลูกค้า	 
มุ่งให้บริการที่ท�าให้ลูกค้าประทับใจ	กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก	คือ	กลุ่มนักธุรกิจ	 เซลล์	และนักท่องเที่ยว	
จ�านวนห้องพักแต่ละโรงแรมอยู่ระหว่าง	 25–75	ห้อง	ทางโรงแรมมีการใช้ช่องทางการตลาดออนไลน์ 
หลายช่องทาง	คือ	การตลาดโฆษณาออนไลน์	(Online	Advertising)	การตลาดผ่านสังคมออนไลน์	(Social	
Media	Marketing	หรือ	SMM)	การตลาดผ่าน	Google	Adwords	(Search	Engine	Marketing	หรือ	SEM)	
และการตลาดผ่านตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	(Online	Travel	Agency	หรือ	OTA)
	 2.		ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	(4Ps)	
	 2.1	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์	(Product)
	 1)	 ผลิตภัณฑ์หลัก	(Core	Product)
	 โรงแรมในจังหวัดนครพนมมีผลิตภัณฑ์หลักที่ให้บริการคือห้องพัก	 โดยมีลักษณะแตกต่างกัน 
ตามแนวคิดและเอกลักษณ์ของแต่ละโรงแรม	 เช่น	 โรงแรมเดอะริเวอร์จะเน้นการตกแต่งห้องพักที่เน้น 
ความสะดวกสบาย	ทันสมัย	 โดยมีจุดเด่นคือ	ห้องพักทุกห้องจะสามารถเห็นทิวทัศน์ของภูเขาและแม่น�้าโขง	
หรือโรงแรมพิมพ์ศิริ	จะให้บริการห้องพักโดยค�านึงถึงกลุ่มลูกค้าที่ต้องการส�ารองห้องพักเป็นหลัก	เช่น	ลูกค้า
กลุ่มครอบครัวจะมีการให้บริการห้องพักส�าหรับครอบครัวที่มีขนาดใหญ่และมีประตูเชื่อมถึงกันระหว่าง 
ห้องพัก	(Connecting	Room)	ลูกค้าที่เป็นกลุ่มที่สูงอายุหรือต้องใช้รถเข็น	ทางโรงแรมจะจัดให้พักในชั้นที่	1	 
ซึ่งมีทางลาดและประตูที่กว้างมากพอส�าหรับน�ารถเข็นผ่านประตูเข้ามาภายในโรงแรม
	 2)	 ผลิตภัณฑ์อ�านวยความสะดวก	(Facilitating	Products)
	 โรงแรมในจังหวัดนครพนมมีการจัดผลิตภัณฑ์อ�านวยความสะดวกต่างๆ	คือ	การลงทะเบียนเข้า
พัก	 (Check–in)	และคืนห้องพัก	 (Check–out)	ที่รวดเร็ว	 โดยโรงแรมบางแห่งจะมีการให้ลูกค้าให้คะแนน 
ความพึงพอใจเมื่อท�าการคืนห้องพักผ่านระบบอินเตอร์เน็ตบริเวณเคาน์เตอร์ของแผนกต้อนรับส่วนหน้า	 
ซึ่งการให้คะแนนดังกล่าวจะเกี่ยวข้องกับตัวชี้วัด	 (KPI)	ด้านการให้บริการที่ทางโรงแรมก�าหนดไว้	นอกจากนี้
ยังมีการให้บริการห้องประชุม/สัมมนา	โทรศัพท์ภายในห้องพัก	อินเตอร์เน็ตไร้สาย	รถรับ–ส่งระหว่างโรงแรม
และสนามบิน	ห้องอาหาร	และสถานที่จอดรถ
	 3)	 ผลิตภัณฑ์สนับสนุน	(Supporting	Products)
โรงแรมในจังหวัดนครพนมมีการจัดผลิตภัณฑ์สนับสนุนที่แตกต่างกัน	 โดยส่วนใหญ่จะจัดให้บริการ	 คือ	
ภัตตาคาร/	บาร์	ร้านกาแฟ	สปา	ห้องออกก�าลังกาย	คาราโอเกะ	เรือน�าเที่ยว	บริการให้เช่ารถจักรยานยนต์
และรถจักรยาน	รวมถึงการให้บริการข้อมูลด้านสถานท่ีท่องเที่ยว	 ร้านอาหาร	และสิ่งที่น่าสนใจภายใน
จังหวัดนครพนมและจังหวัดใกล้เคียง
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	 4)	 ผลิตภัณฑ์ควบ	(Augmented	Products)
	 –		 การเข้าถึง	(Accessibility)
	 โรงแรมในจังหวัดนครพนมสามารถเดินทางเข้าถึงได้อย่างสะดวก	ทั้งทางบก	และทางอากาศ	 โดยมี 
ท่าอากาศยานนครพนมที่สามารถให้บริการวันละ	2	เที่ยวบิน	มีถนนที่สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก
	 –		 บรรยากาศแวดล้อม	(Atmosphere)
	 โรงแรมในจังหวัดนครพนมมีการจัดบรรยากาศแวดล้อมท้ังภายในและภายนอกโรงแรมให้เหมาะสม 
กับเอกลักษณ์และจุดเด่นของแต่ละโรงแรม	ภายใต้บรรยากาศที่อบอุ่น	สะดวกสบาย	
	 –		 ปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับโรงแรม	(Customer	Interaction	with	the	Service	Organization) 
 โรงแรมในจังหวัดนครพนม	มีการให้บริการที่เน้นความพึงพอใจของลูกค้าเป็นส�าคัญ	 โดยมีการน�า
แบบสอบถามไปไว้ในห้องพักทุกห้อง	มีการเปิดช่องทางให้ลูกค้าแสดงความคิดเห็นเมื่อท�าการลงทะเบียน 
เข้าพัก	คืนห้องพัก	และตลอดระยะเวลาที่พักในโรงแรม
	 –		 การมีส่วนร่วมของลูกค้า	(Customer	Participation)
	 มีการจัดกิจกรรมที่ให้ลูกค้ามีส่วนร่วมอยู่เสมอ	 เช่น	 ในวันลอยกระทง	 โรงแรมบางแห่งจะม ี
การเตรียมกระทงไว้ให้บริการแก่ลูกค้า	 เพื่อให้ลูกค้าสามารถน�ากระทงดังกล่าวไปลอยบริเวณท่าน�้าของ
โรงแรม	มีการจัดรถรับ		 	
	 –		 ส่งลูกค้าระหว่างโรงแรมกับจุดชมเรือไฟในงานประเพณีไหลเรือไฟ	เป็นต้น
	 –		 ปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับลูกค้าอื่น	(Customer	Interaction	with	Each	Other)
	 ลูกค้าที่พักอยู ่ในโรงแรมในช่วงเวลาเดียวกัน	อาจมีปฏิสัมพันธ์กัน	 ส่งผลต่อการให้บริการและ 
การใช้ผลิตภัณฑ์ของโรงแรม	นอกจากนี้ทางโรงแรมได้มีการใช้เว็บไซต์ตัวแทนจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยว
ออนไลน์	 (OTA)	ท�าให้ลูกค้าสามารถเขียนข้อเสนอแนะหลังเข้าพัก	 (Review)	 เพื่อเป็นข้อมูลแก่ผู้ที่สนใจใน
การใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ
	 2.2		ปัจจัยด้านราคา	(Price)
	 อัตราค่าบริการห้องพัก	และผลิตภัณฑ์อื่นๆ	ของโรงแรมมีความแตกต่างกันไม่มากนัก	ทั้งนี้อัตรา 
ค่าห้องพักของโรงแรมในจังหวัดนครพนมจะมีราคาประมาณ	450–3,000	บาท	 โดยโรงแรมส่วนใหญ่จะ 
มีการใช้อัตราค่าห้องพักอัตราเดียวตลอดทั้งปี	และมีโรงแรมบางแห่งที่มีการปรับราคาเพิ่มขึ้นในช่วงประเพณี
ไหลเรือไฟ	ซึ่งจะมีการปรับราคาเฉพาะวันที่ท�าการไหลเรือไฟคืนเดียวเท่านั้น
	 2.3		ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	(Place)
	 โรงแรมในจังหวัดนครพนม	มีการใช้ช่องทางการจัดจ�าหน่ายหลายช่องทาง	โดยช่องทางหลักที่ใช้	คือ
การจ�าหน่ายตรงจากตัวโรงแรม	ซึ่งเป็นวิธีการจัดจ�าหน่ายที่ง่าย	และประหยัดค่าใช้จ่ายของโรงแรม	โดยมีวิธี
ที่นิยมใช้จ�านวน	3	ช่องทาง	คือ
	 1)	 การเดินเข้ามาจองโรงแรมโดยตรง	(Walk–in)
	 จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงแรมในจังหวัดนครพนม	พบว่า	ลูกค้าที่เข้ามาจองโรงแรมโดยตรง	 
(Walk–iin)	ส่วนใหญ่จะเข้ามาใช้บริการในช่วงวันธรรมดา	
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	 2)	 การจองทางโทรศัพท์
	 การจองห ้องพักทางโทรศัพท ์ได ้รับความนิยมเป ็นอย ่างมาก	 ซึ่ งจากการสัมภาษณ์พบว ่า	 
การจองห้องพักทางโทรศัพท์ถือเป็นช่องทางหลักที่ลูกค้านิยมใช้	 เนื่องจากลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเป็นลูกค้า
ประจ�า	ประกอบกับใช้เวลาในการจองท่ีรวดเร็ว	สามารถสอบถามข้อมูลและยืนยันห้องพักได้ทันที	จึงท�าให้
ลูกค้าประมาณร้อยละ	90	ใช้ช่องทางนี้ในการจองห้องพัก
	 3)	 การจองผ่านอินเตอร์เน็ต
	 การจองห้องพักทางอินเตอร์เน็ต	 เป็นช่องทางที่กลุ่มลูกค้าที่เป็นนักท่องเที่ยวนิยมใช้	 โดยโรงแรม 
ส่วนใหญ่นิยมใช้เว็บไซต์ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	 เนื่องจากเป็นที่รู้จักของ
นักท่องเที่ยวจากทั่วโลก	มีการแสดงผลการค้นหาที่รวดเร็ว	สามารถเปรียบเทียบราคาค่าห้องพัก	ตลอดจน
แสดงที่ตั้ง	ภาพห้องพัก	และข้อมูลสิ่งอ�านวยความสะดวกต่างๆ	ของโรงแรม	แม้ไม่ใช่ช่องทางในการสร้าง
รายได้หลักด้านการจองห้องพัก	แต่ทางโรงแรมมีการใช้เว็บไซต์ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยว
ออนไลน์	 (OTA)	 เพื่อประโยชน์ในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู ้จักในระดับโลก	 โดยโรงแรม 
ในจังหวัดนครพนมนิยมใช ้อโกด้าดอทคอม	 (www.agoda.com)	 และบุ ๊คกิ้งดอทคอมเป็นหลัก	 
(www.booking.com)	 โรงแรมบางแห่งมีการใช้เว็บไซต์ของโรงแรมในการแสดงข้อมูลโรงแรม	รวมถึง
สามารถท�าการจองห้องพักผ่านเว็บไซต์ได้	 แต่ต้องรอให้พนักงานรับจองห้องพักของโรงแรมตรวจสอบ 
และยืนยันข้อมูลทางโทรศัพท์อีกครั้ง	
	 2.4		ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด	(Promotion)
	 โรงแรมในจังหวัดนครพนม	มีการส่งเสริมการตลาดโดยใช้การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ผ่าน 
สื่อต่างๆ	คือ	สิ่งพิมพ์และอินเตอร์เน็ต	ปัจจุบันมีการประชาสัมพันธ์โรงแรมผ่านอินเตอร์เน็ตในหลากหลาย
รูปแบบมากขึ้น	 เช่น	การโฆษณาออนไลน์	 (Online	Advertising)	การท�าการตลาดผ่านสังคมออนไลน์	
(Social	Media	Marketing	หรือ	SMM)	การตลาดผ่านบล็อก	(Blog	Marketing)	การค้นหาด้วยค�าส�าคัญ	
(Search	Engine	Optimization	or	SEO)	การใช้	Google	Adwords	หรือ	Search	Engine	Marketing	 
(SEM)	และการท�าการตลาดผ่านตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	(Online	Travel	Agency	 
หรือ	OTA)	 โดยเฉพาะการตลาดผ่านตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	ได้รับความนิยม 
เป็นอย่างมาก	 เนื่องจากสามารถใช้เป็นแหล่งข้อมูล	และท�าการจองห้องพักได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว	 
พบว่า	มีการใช้เว็บไซต์	อโกด้าดอทคอม	 (www.agoda.com)	และบุ๊คก้ิงดอทคอม	 (www.booking.com)	 
ซึ่งกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่ใช้ช่องทางการส�ารองห้องพัก	คือ	นักท่องเที่ยว	และมีการส�ารองห้องพักร้อยละ	
80–100	จากจ�านวนห้องพักที่เปิดให้บริการผ่านเว็บไซต์ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน	์
(Allotment)
	 3.	 ประโยชน์ของหน่วยงานการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรม
ในจังหวัดนครพนม
	 จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงแรมในจังหวัดนครพนม	สามารถสรุปข้อคิดเห็นเก่ียวกับประโยชน์ของ
หน่วยงานการท่องเที่ยวออนไลน์	(OTA)	ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม	ดังนี้
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	 3.1		ประโยชน์ด้านผลิตภัณฑ์	(Product)	
	 จังหวัดนครพนมเป็นจังหวัดชายแดนที่ได้รับการประกาศให้เป็นเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษ	ประกอบ
กับหน่วยงานต่างๆ	 เช่น	การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย	ส�านักงานจังหวัดนครพนม	มีการประชาสัมพันธ์ 
ด้านกิจกรรมการท่องเท่ียว	แหล่งท่องเท่ียว	ท�าให้ผู้ประกอบการโรงแรมต้องเตรียมพร้อมในการรองรับ 
นักท่องเที่ยว	การสื่อสารข้อมูลต่างๆ	ของโรงแรมให้ลูกค้ารับทราบจึงเป็นเรื่องที่มีความส�าคัญ	การใช้ตัวแทน
การจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อโรงแรมในแง่ของการน�าเสนอผลิตภัณฑ์
หลักและผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมของโรงแรมซึ่งสามารถน�าเสนอข้อมูลทั่วไปของโรงแรม	 ห้องพักที่ให้บริการ	 
สิ่งอ�านวยความสะดวก	บริการอื่นๆ	 ท่ีให้บริการแก่ลูกค้า	 เช่น	อินเตอร์เน็ตไร้สาย	 รถยนต์และจักรยาน 
ให้เช่า	รถรับ–ส่ง	ระหว่างโรงแรมกับสถานที่ท่องเที่ยว	สปา	นวดแผนโบราณ	บริการซักรีดเสื้อผ้า	ร้านอาหาร	
ร้านกาแฟ	นอกจากนี้	 ยังสามารถระบุกฎและข้อบังคับเบื้องต้นของโรงแรมเพ่ือให้ลูกค้ารับทราบก่อนจอง
ห้องพัก	รวมถึงมีการจัดอันดับและให้คะแนนคุณภาพการบริการด้านต่างๆ	 เพื่อประกอบการตัดสินใจของ
ลูกค้า	ท�าให้ลูกค้าได้ทราบถึงลักษณะของห้องพักและการบริการที่จะได้รับก่อนเข้ามาใช้บริการโรงแรม	
	 3.2		ประโยชน์ด้านราคา	(Price)
	 ลูกค้าสามารถตรวจสอบราคาห้องพักประเภทต่างๆ	ของโรงแรมผ่านเว็บไซต์หรือแอพพลิเคชั่น 
ของตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 โดยในการตรวจสอบราคาห้องพักของโรงแรมนั้น	
สามารถเลือกจากห้องพักที่ราคาถูกที่สุด	หรือห้องพักราคาสูง–ต�่า	และห้องพักราคาต�่า–สูงได้	หรือเลือก
จากสถานท่ีตั้ง	นอกจากนี้	 ยังสามารถเลือกจากโปรโมชั่นหรือส่วนลดที่ทางโรงแรมร่วมกับตัวแทนการจัด
จ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์จัดขึ้นได้	 ซ่ึงใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจจองห้องพัก	จากการ
สัมภาษณ์ผู้บริหารโรงแรมในจังหวัดนครพนม	พบว่า	ลูกค้าส่วนใหญ่จะตรวจสอบราคาจากเว็บไซต์ของ
ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 และโทรศัพท์สอบถามราคาค่าห้องพักกับทางโรงแรม	 
เพื่อท�าการเปรียบเทียบราคาก่อนตัดสินใจจองห้องพักอีกทางหนึ่ง
	 3.3		ประโยชน์ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	(Place)
	 ปัจจุบันการจองห้องพักผ่านระบบอินเตอร์เน็ตส่งผลให้ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยว
ออนไลน์มีประโยชน์อย่างยิ่งต่อโรงแรม	เนื่องจากลูกค้าสามารถค้นหาข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบราคาค่าห้องพัก	
สถานที่ตั้ง	และสิ่งอ�านวยความสะดวกต่างๆ	ก่อนตัดสินใจจองห้องพัก	ซึ่งระบบการจองห้องพักของตัวแทน
การจัดจ�าหน่ายทางการท่องเท่ียวออนไลน์จะมีการยืนยันห้องพักแก่ลูกค้าหลังจากท�าการแจ้งหมายเลข 
บัตรเครดิต	 ซึ่งจะมีการช�าระเงินทันทีหรือช�าระเงินในวันเข้าพักข้ึนอยู ่กับนโยบายของแต่ละตัวแทน	 
การจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	ทั้งนี้ถือได้ว่าตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์
มีประโยชน์ต่อการด�าเนินธุรกิจการโรงแรมยุคใหม่	 เนื่องจากเว็บไซต์ของตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการ
ท่องเที่ยวออนไลน์เปรียบเสมือนเป็นเสิร์ชเอนจิ้น	 (Search	Engine)	 ในวงการท่องเที่ยว	ส�าหรับผู้ใช้งาน 
ที่ต้องการท่ีพักในราคาท่ีเหมาะสมกับความต้องการ	สามารถเลือกห้องพักโดยการเปรียบเทียบราคาระหว่าง
ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์ในแต่ละเว็บไซต์	เพื่อให้ตรงกับวัตถุประสงค์ของการเข้าพัก	 
และงบประมาณท่ีตั้งไว้	ท�าให้ลูกค้าค้นหาข้อมูลต่างๆ	 เกี่ยวกับโรงแรมได้สะดวก	ประหยัดเวลา	และมีค�า
แนะน�าของผู้ที่เคยใช้บริการเป็นข้อมูลอ้างอิงประกอบการตัดสินใจเข้าพัก	นอกจากนี้ยังมีส่วนช่วยกระตุ้น
ตลาดการท่องเที่ยวให้เกิดการจับจ่ายเม็ดเงินออกมา	สามารถสร้างฐานลูกค้าและขยายตลาดใหม่ๆ	ได้ทั่วโลก 
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	 3.4		ประโยชน์ด้านการส่งเสริมการตลาด	(Promotion)
	 ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเท่ียวออนไลน์	มีประโยชน์ด้านการส่งเสริมการตลาดของโรงแรม
ในจังหวัดนครพนม	ในด้านการเป็นสื่อท่ีผู้ให้บริการด้านที่พัก	 โรงแรม	รีสอร์ท	หรือยานพาหนะ	ร่วมมือกัน
ในการให้บริการท่ีครบวงจรแก่ลูกค้า	 เพื่อจุดประสงค์ในการกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเล็งเห็นถึงการใช้บริการ 
ครบทุกรูปแบบ	 ซึ่งจะมีส่วนลดราคาให้	 และจะได้รับบริการมากกว่าที่คาดหวังหรือจ่ายเงินน้อยลง 
จะกลายเป็นทางเลือกให้ลูกค้าตัดสินใจได้อีกทางหนึ่ง	 ซ่ึงมีข้อดีคือเป็นการสร้างตราสินค้า	 โดยการสร้าง
ความตระหนักผ่านทางเว็บไซต์	และเป็นการท�าการตลาดทางตรงโดยไม่ต้องเสียค่าพิมพ์	ค่าส่งไปรษณีย	์ 
และการท�าการตลาดออนไลน์ยังสามารถปรับเปล่ียนเว็บไซต์ได้ตามต้องการโดยสะดวกเมื่อจ�าเป็น	มีระบบ
การบริการลูกค้าที่สะดวก	รวดเร็ว	สามารถท�าการวิจัยตลาดได้ว่ากลุ่มผู้บริโภคคือใคร	หรือผู้ท่ีจะเป็นลูกค้า
ในอนาคตคือใคร	 (Adapted	 from	Sukhothai	Thammathirat	Open	University,	2012,	pp.	8–41)	 
จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงแรมในจังหวัดนครพนม	พบว่า	ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยว
ออนไลน์	มีประโยชน์ด้านการท�าการตลาดแบบปากต่อปากในระบบออนไลน์	 (word–of–mouth	หรือ	
WOM)	ซึ่งมีการบอกรายละเอียดของที่พัก	กฎระเบียบของโรงแรม	การให้บริการ	หรือความพึงพอใจต่อ 
การเข้าพักในลักษณะของการเขียนข้อแนะน�า	(Review)	เพื่อใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจเข้าพักให้กับ
ลูกค้าท่านอื่น
  
อภิปรายผล
	 1.		ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	(4ps)	ของโรงแรมในจังหวัดนครพนม
	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยส�าคัญที่ช่วยในการวิเคราะห์กลยุทธ์ด้านการตลาดของ
โรงแรม	ดังแนวคิดของ	Kotler	&	Armstrong	(2013,	pp.	76–77)	และสอดคล้องกับ	Kumruan,	J.	(2016,	
pp.58–73)	ซึ่งท�าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจท่ีส่งผลต่อการก�าหนด
กลยุทธ์การตลาดของโรงแรมระดับ	4	ดาว	ในเมืองพัทยา	ในด้านผลิตภัณฑ์	ด้านราคา	ด้านช่องทางการจัด
จ�าหน่าย	ด้านการส่งเสริมการตลาด	ด้านบุคลากร	ด้านภาพลักษณ์และการน�าเสนอ	และด้านกระบวนการ 
ให้บริการ	ส่งผลต่อการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของโรงแรม	
	 2.	 ประโยชน์ของการใช้ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	(OTA)	ในการส่งเสริม 
การตลาดของโรงแรมในจังหวัดนครพนม
	 2.1)		โรงแรมได้รับประโยชน์ในด้านการให้บริการข้อมูลผลิตภัณฑ์ของโรงแรมแก่กลุ ่มลูกค้า	 
นอกจากนี้ข้อมูลที่ปรากฏในเว็บไซต์หรือแอพพลิเคช่ันของตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยว
ออนไลน์มีการจัดอันดับโรงแรมที่ผู้คนนิยมจองและเข้าพัก	ซึ่งจะส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า	สอดคล้องกับ 
ผลการวิจัยของ	 Casaló,	 et	 al.	 (2015,	 pp.28–36)	 ท่ีท�าการศึกษาเก่ียวกับการจัดอันดับโรงแรม 
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองห้องพัก	พบว่า	 ลูกค้ามีการใช้เว็บไซต์ของตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทาง 
การท่องเที่ยวออนไลน์	จะมีการจัดอันดับโรงแรมส่งผลต่อการตัดสินใจจองห้องพัก	 ซ่ึงลูกค้าจะมีการศึกษา
ข้อมูลเบื้องต้นของโรงแรมและมีการอ่านค�าแนะน�าของผู้ที่เคยเข้ามาใช้บริการเพื่อเป็นข้อมูลประกอบการ
ตัดสินใจ
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ภาพที่	1		ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์หลักและบริการอื่นๆ	ในโรงแรม
ที่มา:		The	River	Hotel,	Nakhon	Panom	from	Agoda.com	(2016)

	 2.2)		ลูกค้าสามารถก�าหนดขอบข่ายของการค้นหาข้อมูลจากการจัดอันดับด้านราคาโดยใช้เวลา 
น้อยลง	ซึ่งตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์จะแสดงข้อมูลที่ลูกค้าต้องการ	 เช่น	 ราคา 
ห้องพักที่ถูกที่สุดในแต่ละเว็บไซต์ตามวันท่ีต้องการเข้าพัก	 โดยไม่ต้องเสียเวลาในการโทรศัพท์ไปสอบถาม
ที่พักทีละแห่ง	สอดคล้องกับงานวิจัยของ	Kim	et	al.	 (2007,	pp.591–603)	ซึ่งพบว่า	ตัวแทนการจัด
จ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์มีบทบาทส�าคัญในด้านการค้นหาราคาค่าห้องพักที่ต�่าที่สุด	 โดยตัวแทน
แต่ละรายจะมีรูปแบบการค้นหาท่ีแตกต่างกันขึ้นอยู่กับการรับรู ้ของลูกค้าแต่ละราย	แต่มีสาระส�าคัญ 
เหมือนกันคือง่ายต่อการใช้งาน	มีความปลอดภัย	และค้นหาราคาที่ต�่าที่สุดได้
	 2.3)	 ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเท่ียวออนไลน์	 เป็นช่องทางการส�ารองห้องพักท่ีเพ่ิม 
ความสะดวกสบายให้กับลูกค้า	 โดยเฉพาะกลุ ่มนักท่องเที่ยวซึ่งสามารถเลือกจองห้องพักได้ตรงตาม
วัตถุประสงค์ของการเข้าพัก	 ประหยัดเวลา	 และมีข้อเสนอแนะจากผู้ท่ีเคยเข้าพักเป็นข้อมูลประกอบ 
การตัดสินใจจองห้องพัก	นอกจากน้ียังสามารถกรอกข้อมูลความต้องการพิเศษ	หรือเวลาในการเข้าพัก
เพื่อให้เจ้าของโรงแรมทราบได้ทันที	 สามารถเพิ่มช่องทางการจัดจ�าหน่ายให้กับโรงแรม	 โดยสามารถ 
ขายห้องพักได้ตลอดเวลา	และเป็นการเพิ่มช่องทางการโฆษณาผลิตภัณฑ์ของโรงแรมให้เป็นที่รู ้จักใน 
ระดับโลก	สอดคล้องกับงานวิจัยของ	Chuanchom,	 J.	 (2013,	pp.28–35)	ซึ่งท�าการศึกษาเกี่ยวกับ 
ความสัมพันธ์ระหว่างการตัดสินใจเลือกที่พักรีสอร์ตของนักท่องเที่ยวกับการจัดการส่วนประสมทาง 
การตลาดที่พักรีสอร์ท	อ�าเภอเขาค้อ	จังหวัดเพชรบูรณ์	ซึ่งได้ให้ข้อเสนอแนะว่าในการค้นหาข้อมูลที่พัก	
รีสอร์ทของนักท่องเที่ยวจะมีการค้นหาข้อมูลจากเว็บไซต์ต่างๆ	 ดังนั้น	 ผู้ประกอบการท่ีพักรีสอร์ทควรมี 
การเพิ่มข้อมูลของที่พักรีสอร์ทของตนเอง	 เพื่อเป็นประโยชน์ให้กับนักท่องเที่ยว	ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะท�าให ้
นักท่องเที่ยวทราบข้อมูลที่พักรีสอร์ทโดยไม่ต้องเสียเวลาในการโทรศัพท์สอบถามข้อมูล

คะแนนความพึงพอใจ 

จากผู้ที่เคยเข้าพัก

ความคิดเห็นจาก 

ผู้ที่เคยเข้าพัก

ภาพบรรยากาศ 

และสิ่งอ�านวยความสะดวก

ต่างๆ	ของโรงแรม
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	 2.4)	 ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเที่ยวออนไลน์	 (OTA)	มีประโยชน์ต่อโรงแรมในจังหวัด
นครพนม	 ในแง่ของการท�าการตลาดแบบปากต่อปากแบบออนไลน์	 ซึ่งในเว็บไซต์หรือแอพพลิเคช่ัน 
การจองห้องพักของ	OTA	ลูกค้าสามารถดูข้อเสนอแนะจากผู้ที่เคยเข้าพัก	 เพ่ือพิจารณาร่วมกับข้อมูลอื่นๆ	 
ก่อนตัดสินใจจองห้องพัก	สอดคล้องกับ	Khunon,	 S.	 (2015,	pp.53–68)	 ซ่ึงได้ท�าการศึกษามิติทาง
ด้านวัฒนธรรมกับการแสดงความคิดเห็นต่อโรงแรมที่เข้าพักในพื้นท่ีอ�าเภอเกาะสมุยทางเว็บไซต์ตัวแทน
จ�าหน่ายท่ีพักออนไลน์ของลูกค้าชาวไทยและชาวต่างชาติ	พบว่า	กลุ่มตัวอย่างในทุกกลุ่มประเทศได้แสดง 
ความคิดเห็นด้านบวกมากกว่าด้านลบ	นอกจากนี้	 Litvin,	Goldsmith	&	Pan	 (2008,	pp.458–468)	 
ได้ท�าการศึกษาการตลาดแบบปากต่อปากแบบออนไลน์ในธุรกิจการบริการและการท่องเที่ยว	พบว่า	 
การบอกเล่าแบบปากต่อปากถูกจัดให้เป็นการท�าการตลาดที่มีความส�าคัญ	ถือเป็นแหล่งรวมข้อมูลที่ลูกค้า
ใช้ประกอบการตัดสินใจโดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจการให้บริการและการท่องเที่ยวซึ่งเป็นสินค้าที่จับต้อง 
ไม่ได้	 เมื่อการตลาดแบบปากต่อปากมาอยู่ในรูปแบบดิจิทัล	 หรือการบอกต่อแบบออนไลน์	 (eWOM)	 
ที่สามารถสื่อสารไปในวงกว้างมากขึ้น	จึงเกิดแนวทางใหม่ในการวิเคราะห์ตีความที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค

ข้อเสนอแนะ
	 1.		 การศึกษานี้เป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	 (4Ps)	และวิเคราะห์ประโยชน์ของ 
การใช้ตัวแทนการจัดจ�าหน่ายทางการท่องเท่ียวออนไลน์	 (OTA)	 ในการส่งเสริมการตลาดของโรงแรม 
ในจังหวัดนครพนม	 ในมุมมองของผู้ประกอบการและผู้บริหารโรงแรมในจังหวัดนครพนม	 ซ่ึงในการศึกษา
ครั้งต่อไปสามารถเก็บข้อมูลกลุ่มผู ้ใช้บริการเพื่อน�ามาเป็นแนวทางในการพัฒนาการตลาดของโรงแรม 
อย่างครอบคลุมมากยิ่งขึ้น
	 2.		 สามารถวิเคราะห์สื่อออนไลน์อื่นๆ	ที่มีส่วนช่วยในการโฆษณา	ประชาสัมพันธ์โรงแรมเพิ่มเติม	เช่น	
โฆษณาออนไลน์	สื่อสังคมออนไลน์	เป็นต้น

กิตติกรรมประกาศ
	 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของงานวิจัย	 เรื่องแนวทางการพัฒนาตลาดออนไลน์ของโรงแรมในเขตพัฒนา 
เศรษฐกิจพิเศษ	ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ	ซึ่งได้รับทุนสนับสนุนการวิจัยประจ�าปีงบประมาณ	พ.ศ.	2559	
จากวิทยาลัยการท่องเที่ยวและอุตสาหกรรมบริการ	มหาวิทยาลัยนครพนม
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